




















































（AMA: American Marketing Association４）が公表している「マーケティングの定義５」がどの
ように変遷してきたのかを，「目的」，「範囲」，「活動」といったポイントから整理し，まとめ
たものである。






















「活動」においては，1985年版ではいわば「マーケティング・ミックス（4P: Product, Place, Price,
Promotion）の最適化」の問題であったものが，2004年版では「価値の創造・伝達・提供」と






もう少し大きな視点から考えると，企業の社会的責任（CSR: Corporate Social Responsibility）」，




1935年版: Marketing is the performance of business activities that direct the flow of goods and services from producer
to consumer or user.（マーケティングとは，生産者から消費者あるいは利用者に，商品およびサービスの流
れを方向づける企業活動の遂行である。）
1985年版: Marketing is the process of planning and executing the conception, pricing, promotion and distribution of
ideas, goods and services to create exchanges that satisfy individual and organizational objectives.（マーケティング
とは，個人と組織の目的を満足させる交換を創造するために，アイデア・商品・サービスについての，概念
形成・価格設定・プロモーション・流通を，計画し実行するプロセスである。）
2004年版: Marketing is an organizational function and a set of processes for creating, communicating and delivering






































































７ グローバル・コンパクト（GC: Global Compact）は，1999年1月31日に開かれた世界経済フォーラムの席上，
コフィー・アナン国連事務総長が提唱した。企業のリーダーに国際的なイニシアチブであるGCへの参加を
促し，国連機関，労働，市民社会と共に人権，労働，環境の分野における 10原則を支持するというもの。





















































































































12 Schultz et al. [1993] で示された考え方。Schultz and Schultz [2004] では顧客価値，EVAなど近年発達してきた
理論を取り込んでいる。また，前者は単にバンドルされた考え方であったが，後者では顧客との接触におけ

















14 このような考え方に類似するものとしてChristensen et al. [2005] は顧客の「ジョブ」に焦点を当てたセグメ
ンテーションを提案している。
15 あくまでもイメージだけであるので，実際にデータに基づいた分析などは行なっていない。
16 この2分法はSwan and Combs [1976] を引用した嶋口 [1994] に従っている。
17 経済産業省資源エネルギー庁のホームページ<http://www.enecho.meti.go.jp/topics/hakusho/2006EnergyHTML/









































































































































































































































































































































































































































































































































50 2004年 12月 23日付日本経済新聞朝刊。なお，リフォームローン（はぴ eリフォームローン）はオリエン
ト・コーポレーションと提携している。
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